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Nur Shabrina Giesta Destyana. H0812136. “Strategi Pengembangan UKM 
Torakur (Tomat Rasa Kurma) di Kecamatan Bandungan Kabupaten 
Semarang”, di bawah bimbingan Dr. Ir. Minar Ferichani, M.P dan Erlyna Wida 
Riptanti, S.P., M.P. Fakultas Pertanian. Universitas Sebelas Maret. 
Agroindustri di bidang pengolahan yang  dikelola dalam bentuk Usaha Kecil 
dan Menengah (UKM) diperlukan untuk mentransformasikan hasil pertanian menjadi 
produk industri yang lebih menarik. Salah satu agroindustri di bidang pengolahan 
yaitu UKM Torakur dengan produk yang dihasilkan adalah torakur (tomat rasa 
kurma). Dalam perkembangannya UKM Torakur dihadapkan pada beberapa kendala 
baik internal maupun eksternal. Penelitian ini bertujuan untuk mengidentifikasikan 
faktor internal dan eksternal, merumuskan alternatif strategi, dan menentukan 
prioritas strategi yang dapat diterapkan dalam pengembangan UKM Torakur di 
Kecamatan Bandungan Kabupaten Semarang. 
Metode dasar yang digunakan dalam penelitian ini adalah deskriptif analitis. 
Jenis data yang digunakan adalah  data  primer dan data sekunder dengan teknik 
pengumpulan data menggunakan teknik wawancara, observasi, dan pencatatan. 
Sumber informan terdiri dari satu pemilik UKM Torakur, dua karyawan, dua 
pemasok tomat, dua perantara pemasaran, tiga konsumen, satu pesaing, dan dua 
responden dari instansi pemerintah. Metode analisis data menggunakan analisis 
matriks IFE dan EFE, matriks IE, matriks SWOT, dan matriks QSP. 
Hasil penelitian menunjukan bahwa pengembangan UKM Torakur di 
Kecamatan Bandungan Kabupaten Semarang berdasarkan perolehan total nilai 
tertimbang pada matriks IFE EFE memiliki kekuatan utama yaitu keuletan pemilik 
dalam menjalankan usaha dan memiliki kualitas produk yang baik dimana keduanya 
memiliki skor 0,5057, kelemahan utama terdapat pada pemasaran didominasi wilayah 
lokal dengan skor 0,2529, sedangkan peluang utama adalah adanya dukungan dari 
pemerintah dengan skor 0,3548, dan ancaman utama adalah fluktuasi harga bahan 
baku  dengan skor 0,3548. Berdasarkan matiks IE maka diketahui bahwa UKM 
Torakur berada pada sel V yaitu “menjaga dan mempertahankan” dengan alternatif 
strategi yang umumnya digunakan adalah penetrasi pasar dan pengembangan produk. 
Strategi yang dapat direkomendasikan terdiri: 1) mengoptimalkan penggunaan 
teknologi informasi untuk memperluas pemasaran melalui sosial media, website, situs 
jual beli online; 2) memaksimalkan penjualan di jalur lalu lintas utama, objek wisata, 
penginapan/ villa, restoran dan tempat strategis lainnya; 3) mempertahankan 
hubungan kerja sama yang baik dengan pemasok dan perantara pemasar untuk 
kontinyuitas produksi dan pemasaran; 4) merekrut tenaga kerja pemasaran untuk 
membantu penetrasi dan pengembangan pasar; 5) meningkatkan kapasitas produksi di 
akhir musim kemarau untuk memenuhi permintaan pasar; 6) mempertahankan mutu 
produk untuk menjaga kepuasan dan loyalitas konsumen; 7) menjalin kemitraan 
dengan petani tomat lokal;  8) peningkatan promosi penjualan (pemberian potongan 
harga dan tester) dan periklanan di tempat-tempat strategis; 9) melakukan perbaikan 
 
 
dalam pengelolaan dan pengalokasian keuangan; dan 10) membangun jaringan 
distribusi dalam menjangkau segmentasi pasar yang lebih luas. Dengan demikian 
diketahui prioritas strategi yang dapat diterapkan oleh UKM Torakur yaitu strategi 
merekrut tenaga kerja pemasaran untuk membantu penetrasi dan pengembangan pasar 
dengan perolehan total nilai daya tarik dalam matriks QSP sebesar 5,9577. Saran 
yang dapat direkomendasikan untuk UKM Torakur adalah 1) pemilihan tenaga kerja 
di bidang pemasaran setidaknya memiliki kriteria:  komunikatif, pandai bernegosiasi, 
ramah, jujur, sopan, berpenampilan baik serta adaptif terhadap perubahan pasar 
sehingga dapat membantu membuka jalan untuk memasarkan produk pada pasar yang 
potensial serta mampu membangun hubungan jangka panjang yang saling 
menguntungkan dengan para perantara pemasar; 2) dalam menjalankan tugasnya, 
UKM Torakur perlu melakukan evaluasi terhadap kinerja tenaga pemasar dan 
memotivasi sehingga mereka akan terus produktif untuk meningkatkan penjualan; 3) 
untuk  meningkatkan  pangsa  pasar  dan  volume  penjualan,  UKM  Torakur juga  
perlu  memanfaatkan  media  sosial  secara optimal  dan  dilakukan  update  informasi  
secara  berkala dan konsisten. UKM Torakur dapat pula menambah penggunaan situs 
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 Agroindustry in the processing sector which is managed in the form of Small 
and Medium Enterprises (SMEs) is needed to transform agriculture product into 
industrial products more attractive. Torakur SME is one of agroindustry in the 
processing sector, with the resulting product is torakur (tomat rasa kurma). In the 
development of Torakur SME faced with several obstacles both internal and external. 
This research aims to identify the internal and external factors, formulating 
alternative strategies, and deciding priority strategy that can be applied in the 
development of Torakur SME in Bandungan Subdistrict, Semarang Regency. 
 The basic method used in this research is descriptive analytic. The type of data 
being used are primary and secondary data with data collection techniques by 
interview, observation, and record keeping. Informants are consist of the owner of 
Torakur SME, two employee of Torakur SME, two supplier of  tomato, two 
marketers, three consumer, one competitor, and two government. Data analysis 
method using IFE and EFE matrix, IE matrix, SWOT matrix and QSPM. 
 The results showed that the development of Torakur SME in Bandungan  
Subdistrict, Semarang Regency based on total score of IFE and EFE matrix have the 
main strength are the tenacity of owner in managing the business and the good quality 
of product with score both of them are 0,5057, the main weakness is on marketing 
that dominated in local area with the score is 0,2529, whereas the main opportunity is 
the support of government with the score is 0,3548 and the main threat is the 
fluctuation of raw material with a score of 0,3548. Based on IE matrix known that 
Torakur SME position is in cell V “to preserve and defend” with alternative strategies 
that commonly used are market penetration and product development. Strategies that 
can be recommended are: 1) optimize the use of information technology to expand 
marketing through social media, websites, online trading sites; 2) maximizing of sales 
in the main road, tourism object, hostelry/villas, restaurant, and other strategic object; 
3) maintaining good relationships with suppliers and intermediaries marketers to 
sustainability of production and marketing; 4) recruiting marketers to help market 
penetration and development; 5) increasing production capacity at the end of dry 
season to meet market demand; 6) maintaining product quality to keep customers 
satisfaction and loyalty; 7) establish partnerships with local tomato farmers; 8) 
increasing sales promotion (by giving rabates and tester) also advertising in the 
strategic object; 9) to make improvements in financial management and allocation; 
and 10 build up distribution network to get wider market segmentation. Thus the 
priority strategy that can be applied in Torakur SME is  recruiting marketers to help 
market penetration and development with total attractive score of QSPM is 5,9577. 
Sugesstions that can be recommended for Torakur SME are: 1) recruiting marketers 
 
 
with at least have the following criteria: communicative, good in negotiating, 
friendly, honest, polite, well dressed and adaptive to market changes so that they can 
help to marketing product on the potential market and able to build long-term 
relationships of mutual benefit with middlemen marketers; 2) Torakur SME need to 
evaluate marketers performance and giving motivation so that they will be productive 
to increase sales; 3) to increase market share and sales volume, Torakur SME also 
need to optimally the use of social media and do updating information regularly and 
consistently. Torakur SME can also use online trading sites that trend today as 
Tokopedia, Bukalapak, etc. 
